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O voľbe témy mojej bakalárskej práce som začala premýšlať, keď som v  letnom 
semestri druhého ročníka bakalárského štúdia vykonávala povinnú 14 - dňovú prax vo 
firme Ford Szilcar, s.r.o. 
 
Stretla som sa s empatickým prístupom vedenia podniku a veľmi príjemným 
kolektívom, ktorý bol ochotný si nájsť čas a trpezlivosť pri poskytovaní informácii. 
Zadanie praxe sme dostali aj v treťom ročníku v zimnom semestri bakalárského štúdia a 
prax som si opäť dohodla v rovnakej firme a to bolo pre mňa tzv. „hnacím motorom“, 
ktorý ma doviedol k téme mojej bakalárskej práce podnikateľský zámer rozvoja 
společnosti Ford Szilcar, s.r.o. Po rozhovore s konateľom firmy MUDr. Jozefom 
Szilasim a vedúcim mojej bakalárskej práce doc. Ing. Vojtechom Bartošom, Ph.D. som 
dospela k téme pre moju bakalársku prácu a konkrétným cieľom, ktorými by som sa 
v nej mohla uberať. 
 
Firma Szilcar s.r.o. sa zaoberá predajom automobilov značky Ford, možnosťami ich 
financovania a zároveň poskytuje svojim zákazníkom autorizovaný servis. Firma je 
považovaná za zabehnutú a  stabilnú firmu na automobilovom trhu čo dokazuje aj druhé 
miesto v  počte predaných automobilov na Slovensku. Prvenstvo patrí samotnému 
importérovi Summit motors, s.r.o. Bratislava, ktorý určuje podmienky predajcom 
Fordov na Slovensku a zároveň zabezpečuje pravidelné školenia zamestnancov čím 
poskytuje zákazníkom kvalitné služby. 
 
Firma Ford Szilcar .s.r.o sa nachádza, v druhom najväčšom meste na Slovensku, 
v Košiciach, kde je ako jediný predajca automobilov tejto značky. Ako už bolo 
spomenuté Summit motors Bratislava, s.r.o. určuje podmienky predajcom a zároveň aj 
schvaľuje otvorenie každej prevádzky, ktoré je možné po splnení určitých noriem. 
V súčasnej dobe firma Ford rieši ako příležitosť a zároveň hrozbu otvorenie novej 
prevádzky. Prečo příležitost a zároveň hrozba? Summit motors požaduje podľa veľkosti 
predaja a rozlohy mesta Košice otvorenie novej prevádzky. Príležitosť to je z hľadiska 
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keby bola otvorená rovnakým majiteľom ako Ford Szilcar s.r.o. a hrozba keby sa o to 
postarala nejaká konkurenčná firma. 
 
Preto sa v mojej úvodnej časti bakalárskej práce budem venovať charakteristike firmy a 
teoretickým východiskám podnikateľského zámeru. Analytická časť bude obsahovať 
Porterovu analýzu pěti síl, Finančnú analýzu a SWOT analýzu. Po prevedení týchto 
analýz vypracujem na základe dosažených výsledkov návrhy na zlepšenie a rozvoj 
súčasnej situácie, v ktorej sa spoločnosť Szilcar, s.r.o. nachádza. V závere zhodnotím 








Cieľom mojej bakalárskej práce je navrhnutie podnikateľského zámeru rozvoja 
spoločnosti Ford Szilcar, s.r.o. K vytvoreniu tohto zámeru je potrebné zobraziť súčasnú 
situáciu spoločnosti ,vymedziť jej problémy, možnosti a ďalej navrhnúť možné riešenie. 
Ná základe Finančnej analýzy a SWOT analýzy vybranej spoločnosti navrhnem 
možnosti ďalšieho rozvoja.  
 
Ďalší rozvoj sa bude opierať o otvorenie novej prevádzky firmy Ford Szilcar, 
s.r.o..ktorú požaduje Summit motors Bratislava s.r.o. ako importér na územi Košic.  
Cieľom je splniť požiadavky importéra na otvorenie ďalšej prevádzky  navrhnúť 
podnikateľský plán rozvoja prevádzky a tým uspešne zabrániť preniknutiu 
potencionálnej konkurencie do Košic. 
Spomínaný cieľ je tzv. hlavný cieľ pre rozvoj spoločnosti, ale firme Ford Szilcar som 
vytýčila aj ďalšie ciele, ktorými by sa mohla v blízkej budúcnosti uberať. Medzi 
vytýčené ciele patrí: 
•  Autorizácia servisu v Bratislave 
Ford Szilcar s.r.o. má svoju pobočku autoservisu v hlavnom meste Bratislava, 
ale autoservis nie je autorizovaný, preto jeden z mojich cieľov a zároveň 
návrhov je, aby firma dostala autorizáciu od Summit motors Bratislava a 
zaradila sa tak medzi autorizované autoservisy Fordu na Slovensku.. 
 
• Dodávateľ značkových dielov Ford na Východnom Slovensku 
Ďalší cieľ, ktorý som si v mojej bakalárskej práci zvolila je získať čo najviac 
odberateľov značkových autodielov Ford, a to formou oslovovania menších aj 
väčších autoservisov na východnom Slovensku. Potencionálnym odberateľom 
budú ponúkané značkove autodiely Ford za zvýhodnené ceny. 
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Pri vypracovaní tejto bakalárskej práce využijem informácie získané počas praxe vo 
firme Ford Szilcar, s.r.o. a spoluprácu so zamestnancami spoločnosti a majiteľom firmy 
MUDr. Jozefom Szilasim, ale aj vedomosti získané počas mojho bakalárského studia na 
Podnikateľskej fakulte v Brne. 
Metodika práce 
 
Pri spracování bakalárskej práce bude využitý systémový prístup, ktorý je štandardne 
využívaný vďaka tomu, že chápe okolnosti v ich vonkajších a vnútorných súvislostiach. 
Nepredpokládá existenciu špeciálných metód, formálného aparátu a technických 
prostriedkov pre práci so systémami. Tento prístup ide uplatniť pri skumání predmetu či 
riešení problému spadajúcích do prírodných, technických či spoločenských disciplín. 
Taktiež je vhodný pre riešenie interdisciplinárných a transdisciplinárných problémov. 
Pre systémový prístup je typický:  
• spôsob formulácie problému, 
• poňatie problému, 
• spôsob kombinácie známých metod,spôsob interpretácie získaných výsledkov 
Systémový prístup využívá kombináciu rôznych metod a technik z rôzných vedeckých 
disciplín. Konkrétne se jedná o logické metody. Tie zahrňujú množinu metod, ktoré 
k dosiahnutiu cieľa využívajú princípy logiky a logického myslenia riešiteľa. Patrí 
k nim trojica tzv. párových metod, ktoré sú nedeliteľnou súčástí systémového prístupu, 
a jedná sa o následujúce metody  ( JANÍČEK et al.,1998). 
 
Analýza a syntéza 
 
Analýzou je chápáné myšlienkové či faktické rozdelenie celku na jednotlivé části. 
Analýza umožňuje odkrývať rôzné stránky a vlastnosti procesov, ich stavbu, včleňovať 
ich etapy, rôzné tendencie atď. Analýza bude v práci použitá jako metoda získávánia 
nových poznatkov v obore a ich interpretácia ( SYNEK et. al., 2007). 
 
Syntézou sa rozumie postup od části k celku na základe poznania vzájomných súvislostí 
medzi jednotlivými časťami celku, čo umožňuje odhaliť vnútorné zákonitosti 
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fungovania vývoja skúmaného predmetu. Syntéza bude predovšetkým využitá pri 
vyslovování záveru a pri návrhe ďalšieho rozvoja v podnikání ( SYNEK et. al., 2007). 
  
Indukcia a dedukcia 
 
Ide o metodu skúmania, ale tiež o úsudky, s ich pričinením objasňujeme podstatu javu a 
vyvodzujeme nové poznatky. Indukciou sa rozumie proces vyvodzovania obecného 
záveru na základe mnoho poznatkov o jednotlivostiach, čiže postup od jednotlivého k 
obecnému. Indukcia bude využita hlavne pri zobecňování poznatkov, ktoré som získala 
štúdiom sekundárných zdrojov dat ( SYNEK et. al., 2007). 
 
Dedukcia je chápana odvodzením od obecnejších záverov, sudu a tvrdení k ménej 
obecným, čiže postup od obecného k jednotlivému. Vychádza zo známých obecne 
platných záverov, ktoré se aplikujú na nepreskúmané prípady. Pri riešení určitej 
problematiky by mala byť použitá ako indukcia, tak dedukcia. Pri použití len jednej 
z týchto metod by mohlo dôjsť k zkresleniu riešenej problematiky ( SYNEK et. al., 
2007). 
 
Abstrakcia a konkretizácia 
 
Abstrakciou se rozumie myšlienkove oddelenie nepodstatných vlastností javu od 
vlastností podstatných, čo umožňuje zistiť vlastnosti a vzťahy, tj. podstatu javu. Je to 
metoda, ktorá nám pomáhá pri utváraní vedeckých pojmov, kategorií a pri formulácii 
vedeckých zákonov. Výsledkom abstrakcie môžu byť pojmy, teorie alebo modely 
popisujúce podstatné stránky pedmetu, javu alebo procesov ( SYNEK et. al., 2007). 
 
Konkretizácia je učinenie niečoho konkrétným, čo znamená učinenie objektu do istej 
miery uchopiteľným, zmyslami vnímateľným, priestorovo a časovo určitým. Jedná sa  







1.1 Vznik společnosti 
 
Spoločnosť Szilcar bola založená 16.4. 1998 spoločenskou zmluvou a bola zapísana do 
obchodného registra 1.7.1998, pôsobí na východnom Slovensku v meste , Košice. 
Predchodcom firmy je GRAMEX-IMPEX, s.r.o. Spoločnosť s názvom Szilcar s.r.o.je 
zapísaná v OR od dňa 3.9.2002 a svoju činnost začala vykonnávať v novembri 2002 
v obmedzenom rozsahu. Svojmu predmetu činnosti zapisánemú v OR sa plne venuje od 
1.3.2003. V roku 2008 vznikla pobočka spoločnosti v hlavnom meste, Brastislava. 
V spoločnosti Szilcar, s.r.o.je konateľom MUDr .Jozef Szilasi, ktorý začal ako fyzická 
osoba 16.4.1998 zapisaná do obchodného registra. Základné imanie činilo 6 63,783775 
eur (NEMČÍKOVA, 2012). 
 
1.1.1 Predmet podnikania a spoločníci 
  
Podľa výpisu z obchodného registra sa firma  bližšie šecializuje na sprostredkovanie 
obchodu, servis motorových vozidiel, vedenie učtovníctva, kúpou tovaru na účely jeho 
predaja konečnému spotrebiteľovi (maloobchod) v rozsahu voľných živností, prenájom 
motorových vozidiel a finančnému a operativnému leasingu (ORSR,2012). 
Spoločníci : 
Meno a priezvisko: MUDr. Jozef Szilasi  
Bydlisko : 
Názov ulice : Sečovská 13 
Názov obce : Košice 
Výška vkladu: 3983,270265 




Meno a priezvisko: Želmíra Macejová  
Bydlisko: 
Názov ulice: Hodonínska 17 
Názov obce: Košice  
Výška vkladu : 2655,513510 eur 
Rozsah splatenia : 2655,513510 eur 
Podiel vo firme činí percentuálne pre MUDRr. Jozef Szilasi 60% , Želmíra Macejová  
40% (ORSR,2012). 
 
1.2 Rozdelenie spoločnosti na strediska 
 
Spoločnosť Ford Szilcar s.r.o. sa rozďeluje  na päť stredísk medzi ktoré patrí:  
 
Predaj aut (showroom)  
 
 Stredisko showroom sa venuje vystavovaniu automobilov a poskytovaniu služieb 
v oblasti predaja automobilov a službam s tým spojeným ( predvádzacie jazdy, 
odovzdanie vozidla, poskytovanie informácii, poskytovaní firemných prospektov a 
pod.). Firma Ford Szilcar poskytuje vysokú kvalitu týchto služieb aj vďaka školenému 
personálu s empatickým prístupom ( STAŇOVÁ, 2012). 
 
 
Obrázok 1:Ford Szilcar s.r.o Košice ( Zdroj:SZILCAR, S.R.O., 2012) 
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Servis motorových vozidiel, predaj náhradných dielov, sklad  
 
V celej Európe existuje vyše 7 000 autorizovaných servisov spoločnosti Ford a Ford 
Szilcar s.r.o je jedným z nich (SUMMIT MOTORS SPOL. S.R.O, 2012a). 
Autorizovaný servis ponúka svojím zákazníkom kvalitu prostredníctvom školeného 
personálu a prístupu k priamym informáciam  spoločnosti Ford tj.používa informačné 
techológie, ktoré zabezpečujú neustálu aktualizáciu informácii v oblasti používaných 
technólogii a metód a zároveň kompletné informácie o každom konkrétnom automobile 
(SUMMIT MOTORS SPOL. S.R.O, 2012a). 
 
Medzi najpoužívanejšie patrí : 
Informačný systém Ford Etis- využíva sa pri prevzatí vozidla a podľa vyrobného čísla 
automobilu sa overujú všetky informácie o aute. Napr.krajina výroby, krajina kde bolo 
auto predané, čo bolo na ňom vymenené atď. Mal by sa používať pri prevzatí každého 
automobilu do servisu (LUKÁČ,2012). 
Informačný systém Ford Ecat – pomocou tohto systému sa vykonávajú kalkulácie pre 
klienta. Obsahuje jednotlivé časy výmeny náhradných dielov. 
Vyššie uvedené programy sú programy společnosti Ford, ale konkrétne firma Ford 
Szilcar, s.r.o. používa aj interné programy a to napr .program Magic, ktorým sa vedie 
skladové hospodárstvo, evidencia uzatvorených kupných zmlúv, exporty a pod 
(LUKÁČ,2012).  
 
Administratívna časť  
 
Administratívna časť podniku sa skladá z učtovnického oddelenia, ktorá ma na starosti 





Managament podniku  
 
Managment podniku pozostáva z vedenia firmy, ktoré tvorí konateľ, ktorý je aj 
riaditeľom a za spoločnosť jedná a podpisuje všetky náležitosti. Do vedenia podniku 




 Firma Ford Szilcar, s.r.o. ponúka svojím zákazníkom financovanie automobilov 
prostredníctvom značkového leasingu Impuls. 
IMPULS-LEASING Slovakia s. r. o. je univerzálnou leasingovou spoločnosťou, ktorá 
pôsobí na slovenskom trhu od apríla 2007. Je dostatočne kapitálovo vybavená a je tak 
sídlom v Rakúsku ktoré zastrešuje aktivity regionálnych leasingových spoločností 
IMPULS-LEASING v krajinách strednej a východnej Európy. Strategickým partnerom 
holdingu je bankové zoskupenie Raiffeisen Landesbank Oberösterreich  silnou zárukou 
rozsiahlych investícií. Je 100 % dcérskou spoločnosťou medzinárodného holdingového 
zoskupenia IMPULS-LEASING International GmbHso (SUMMIT MOTORS SPOL. 
S.R.O, 2012b). 
 
Pobočka v Bratislave 
 
Pobočka je otvorená od roku 2008. Jedná sa o autoservis s vlastnou lakovňou, ktorý 
ponúka služby pneuservisu, lakovnícke práce, mechanické práce rôzneho druhu, 
elektrikárske práce, autoalarmy a klimtizácie ( SZILCARBA, 2012). 
 
1.3 Organizačná struktura 
 
Vo vedení firmy stojí konateľ MUDr. Jozef Szilasi, ktorý zastupuje spoločnosť vo 
všetkých záležitostiach. V prípade jeho neprítomnosti ma fima aj obchodného riaditeľa, 
ktorý ho zastupuje v niektorých činnostiach. Všetky strediská (predaj automobilov, 
administratíva, servis, pobočka v Bratislave a managament podniku) podliehajú 
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konateľovi. Každé stredisko ma svojho vedúceho, ktorý sa snaži zamestnancov viesť a 
motivovať k dobrému výkonu. Akýkoľvek návrh a zmenu musí vedúci konzultovať 
s konateľom firmy (NEMČÍKOVÁ, 2012). 
 
Počas mojho pôsobenia vo firme som dospela k záveru, že vzťahy medzi 
zamestnancami su založené na stabilite, dôvere a rešpekte ktoré su vybudované vďaka 
dlhoročnej spolupráci. Vedúci servisu označil firmu a vzťahy v nej jedným slovom 
 ,, rodina“ (LUKÁČ,2012). 
 
Obrázok 2: Organizačná štruktúra firmy (Zdroj: vlastné spracovanie v spolupráci s Monikou 





1.4 Pojmy podnikatel, podnik, podnikanie 
 
Podnikateľ ako pojem  
 
Konateľom podnikateľskej činnosti je podnikateľ (“enterpreneur“) slovo francúzskeho 
pôvodu, ktoré v preklade znamená „sprostredkovateľ“ alebo „prostriedok“ (HISRICH et 
al., 1996). 
Súčasne s pojmom podnikateľ je dôležitá aj charakteristika osobnosti podnikateľa. 
Osobnosť podnikatela by mala mať  nasledujúce dispozície: 
Zodpovednosť: Podnikateľ musí zaistiť úhradu svojich záväzkov (v objeme a 
v termínoch). Musí splniť zmluvné a zákonné povinnosti, ktoré má k svojim 
odberateľom, zamestnancom, štátu (ŠIMAN et al., 2010). 
Iniciatívnosť (iniciativa podnikateľov): Úspešný podnikateľ sa musí snažiť držať 
krok so súčasným technologickým vývojom. Problematika inovácie neustále naberá na 
význame (ŠIMAN et al., 2010). 
Vytrvalosť: Podnikateľ nesmie podľahnúť čiastočným neúspechom, ale musí sa z nich 
pre ďalší vývoj podnikania poučiť a musí im vedieť predchádzať (ŠIMAN et al., 2010). 
Ochotu a schopnosť postúpiť podnikateľské riziko: Riziko pri podnikaní nejde 
odstrániť, ale ide riadiť a minimalizovať. Podnikateľ preto musí byť osobnosť, ktorá je 
pri riadení podniku schopná riziko podstupovať a čeliť mu (ŠIMAN et al., 2010). 
Inteligenciu: V spojení s podnikaním je neposdtradateľná hlavne schopnosť 
strategického myslenia, nápaditosť, schopnosť racionálneho rozhodovania, analytického 
uvažovania atď (ŠIMAN et al., 2010). 
Emočnú inteligenciu: Zahrňuje znalosť vlastných emócii, schopnosť sám seba 
motivovať, vnímavosť k emóciam iných ľudí a umenie medziľudských vzťahov 
(ŠIMAN et al., 2010). 
Sociálnu inteligenciu: Je silne ovplyvňovaná skúsennosťami a špecifickými druhmi 
sociálnych interakcii (ŠIMAN et al., 2010). 
Komunikačné schopnosti: predovšetkým asertívne jednanie, schopnosť vysvetliť a  




Manažerské schopnosti: plánovanie, organizácia, personálna práca, ukladanie úloh a 




Podnik sa dá obecne chápať ako usporiadaný a riadený celok so vstupmi a výstupmi, 
ktorý vznikol za účelom podnikania  (ŠIMAN et al., 2010). 
Makroekonomické poňatie podniku definuje podnik ako základnú jednotku ekonomiky 
daného štátu, tj. podnikateľský subjekt založený za účelom zaistenia výroby a predaja 
výrobku alebo poskytovania služieb (ŠIMAN et al., 2010). 
Z hľadiska mikroekonomického je podnik chápaný ako právny subjekt založený za 




Podnikanie je právne vymedzené podľa obchodného zákonníka, § 2 odst.1 ako sústavná 
činnosť prevádzaná samostatne podnikateľom pod vlastným menom a a na vlastnú 
zodpovednosť za účelom dosiahnutia zisku. Akcelerátorom podnikania je najčastejšie 
úsilie podnikateľa vyniknúť, vidina jeho sebarealizácie, získanie postavenia 




Hana Žurková vo svojej knihe Planovaní a kontrola označuje plánovanie všeobecne ako 
proces formulovania  vecných ciest a cieľov k ich dosiahnutiu (ŽŮRKOVÁ, 2007). 
Proces plánovania sa veľmi líši v závislosti na veľkosti a štruktúre firmy, vyspelosti 
firmy, odbore podnikania, ekonomickom prostredí atď. Je nutné definovať dimenze 
plánovania s ohľadom na časový horizont, obsah, hĺbku a šírku plánovania. Každý plán 
by mál splňovať určité kľučové zásady a mal by byť tzv. SMART čo môžme přeložit 
ako chytrý. Samotný názov v sebe skrýva 5 ďalších samostatných slov (z anglického 




• Specific (konkrétny) – musí obsahovať požadované výstupy vo forme, kvalite, 
miere podrobnosti, vypovedajúce schopnosti a úplnosti požiadavkam vedenia, 
popr.majiteľov firmy  (ŽŮRKOVÁ, 2007). 
• Mesurable (merateľný) – musí byť vyjádrený v merateľných  jednotkách 
(najčastejšie finančne) a zároveň musí byť porovnateľný so skutočnými 
hodnotami súčasného obdobia, ale aj z obdobia minulého, aby bola zachovaná 
zrovnateľnosť  trendov v čase a vypovedajúca schopnosť (ŽŮRKOVÁ, 2007). 
• Attainable (dosiahnuteľný) – a taktiež motivačný, ide o to aby sa každý 
zamestnanec stotožnil s cieľovými hodnotami plánu a aby bol plán preňho 
dosiahnuteľný a motivujúci (ŽŮRKOVÁ, 2007). 
• Realistic (reálny) – musí byť v súlade so súčasným postavením na trhu, musí 
reagovať na sílu a zámery konkurencie atď (ŽŮRKOVÁ, 2007). 
• Tangible ( materiálny) – alebo hmotný v tom slova zmysle, že je odrazom 
konkrétnych hmatateľných akcii a krokov v oblasti vývoja ,nákupu, výroby, 
obchodu, marketingu a iných rozhodujúcich činnosti firmy (ŽŮRKOVÁ, 2007).  
 
1.6 Podnikateľský plán 
 
Podnikateľský plán je akoby ,,mapa“ podnikania, ktorá Vám poskytne informáciu kde 
ste a kam sa chcete dostať.  Rovnako ako pri cestovaní , tak aj pri podnikaní sa bez 
mapy zaobídete ale nie je isté ,že sa dostanete tam kam ste chceli a tam, kde sa vám 
bude páčiť (JIC,2011). 
Ďalším dovodom prečo je potrebné si vytvoriť vlastný podnikateľský plán je to, že vám 
pomože rozhodnúť sa či je dobre a má cenu s podnikaním začať, zistíte akú šancu mate 
na úspech (JIC,2011).  
Bussines plán vyžadujú aj investory alebo banky, keď sa rozhodujú, či je pre nich 
výhodné do vášho podnikania investovať. Podnikateľský plán musí byť pravdivý a 
reálny, pretože je to mapa vašej cesty a pokiaľ sa na ňu nebudete mocť spoľahnúť 
nesplní svoje poslanie (JIC,2011). 
Z odborného hľadiska môžeme nájsť synonymické definície podnikateľských plánov. 
Autori Hisrich a Peters definujú  podnikateľský plán ako písomný materiál spracovaný 
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podnikateľom, popisujúci všetky vonkajšie a vnútorné faktory súvisiace so založením a 
chodom podniku (HISRICH et al., 1996). 
Od iného autora, ale rovnakou myšlienkou sa zaoberá definícia podnikatelského plánu , 
ktorá tvrdí, že sa jedná o celofiremný dokument, charakterizujúci komplexne všetky 
oblasti firmy a ich žiaduci vývoj (FOTR et al., 1996). 
Je dôležité poznamenať, že v podobe podnikateľského plánu bude podstatný rozdiel , ak 
pôjde o jedinca-živnostníka, ktorý premýšľa a formuje svoj zámer postaviť sa na vlastné 
nohy alebo o majiteľa či top manažéra už etablovanej firmy, ktorý plánuje ďalší rozvoj 
spoločnosti. V najobecnejšej rovine sa samozrejme aktéri v oboch prípadoch zámerajú 
na čom sa dá ,,zarobiť“, aké zdroje k tomu môžu mať reálne k dispozícii (finančné , 
ľudské, znalosti) ako svoj zámer uviesť do života  čiže zorganizovať (popis podniku, 
organizačná časť…) a predovšetkým akú šancu na úspěch to celé má, resp. ake riziká sú 
s realizáciou zámeru spojené. V konkrétnych podmienkach však obaja tvorcovia budú 
riešiť diametrálne odlišné úlohy (KORÁB et al., 2007). 
 
1.6.1 Obsah a štruktúra podnikateľského plánu 
 
Obsah ani štruktura podnikateľského plánu nie su formalizované a závisia 
predovšetkým na dôvode jeho spracovania (ŠIMAN et al., 2010). 
Podnikateľský plán však by mal obsahovať minimálne nasledujúce informácie, ktorých 
usporiadanie môže byť rôzne, ale logické na ich vnútornú previazanosť a konzistenicu: 
• aktuálna vízia a ciele podniku 
• plánovaná zásadná zmena v podnikaní (napr. zlúčenie s inou spoločnosťou, 
rozšírenie činnosti, restrukturalizácia výrobného programu apod.) 
• analýza vonkajšich a vnútorných podmienok pre podnikanie s akcentom na 
identifikáciu príležitosti, ohrozenia, silných a slabých stránok 
• zloženie a stručná charakteristika managmentu, popr. kľúčových pracovníkov 
• organizačná struktura podniku 
• personálna politika, vrátane predpokladáného vývoja pracovných miest, popr. 
priemerné zárobky 
• finančný plán 
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• identifikácia produktov podniku, perspektiva ich vývoja 
• marketingové techniky používané k predaju produktov cieľovým zákazníkom 
• technické zaistenie výroby plánovaného objemu, sortimentu a kvality produkcie, 
o tj. aktuálna výrobná kapacita, jej predpokládana modernizácia alebo 
rozšírenie 
• zoznam výrobných certifikátov alebo certifikáty systému akosti 
• významní dodávatelia vstupu alebo odberatelia výstupu 
• podnikateľské rizika a návrh spôsobu ich riešenia referencie odberateľov a pod. 
(ŠIMAN et al., 2010) 
 
1.7 Obchodné společnosti 
 
,,(1) Obchodná spoločnosť (ďalej len "spoločnosť") je právnickou osobou založenou za 
účelom podnikania. Spoločnosťami sú verejná obchodná spoločnosť, komanditná 
spoločnosť, spoločnosť s ručením obmedzeným a akciová spoločnosť. Spoločnosť s 
ručením obmedzeným a akciová spoločnosť môžu byť založené aj za iným účelom, 
pokiaľ to osobitný zákon nezakazuje (Obchodný zákonník Slovenskej Republiky, 2012, 
§ 56). 
(3) Ak zákon neustanovuje inak, môžu byť zakladateľmi spoločnosti a zúčastňovať sa na 
jej podnikaní fyzické i právnické osoby (Obchodný zákonník Slovenskej Republiky, 
2012, § 56). 
(4) Činnosť, ktorú podľa osobitných predpisov môžu vykonávať iba fyzické osoby, môže 
spoločnosť vykonávať iba pomocou osôb, ktoré sú na to oprávnené podľa osobitných 
predpisov. Zodpovednosť týchto osôb podľa osobitných predpisov nie je dotknutá.  
 (5) Fyzická alebo právnická osoba môže byť spoločníkom s neobmedzeným ručením iba 
v jednej spoločnosti  (Obchodný zákonník Slovenskej Republiky, 2012, § 56). 
 
1.7.1 Spoločnosť s ručením obmedzeným s.r.o 
 
,,(1) Spoločnosťou s ručením obmedzeným je spoločnosť, ktorej základné imanie tvoria 
vopred určené vklady spoločníkov.  
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(2) Spoločnosť  môže založiť jedna  osoba.  
(3) Spoločnosť môže mať najviac 50 spoločníkov“ (Obchodný zákonník Slovenskej 
republiky, 2012, § 105). 
 
Ďalšie charakteristiky podľa obchodného zákonníka: 
 
Spoločnosť s jedným spoločníkom nemôže byť jediným zakladateľom alebo jediným 
spoločníkom inej společnosti.  
Hodnota základného imania spoločnosti musí byť aspoň 5 000 eur, ak je hodnota 
základného imania vyjadrená v eurách. Hodnota vkladu spoločníka musí byť aspoň 750 
eur, ak je hodnota základného imania vyjadrená v eurách. Spoločnosť zodpovedá za 
porušenie svojich záväzkov celým svojím majetkom. Spoločník ručí za záväzky 
spoločnosti do výšky svojho nesplateného vkladu zapísaného v obchodnom registri. 
Plnenie za spoločnosť poskytnuté z dôvodu ručenia sa započítava na splatenie vkladu, 
inak môže spoločník požadovať náhradu od spoločnosti. Ak nemôže dosiahnuť túto 
náhradu, môže požadovať náhradu od každého z ostatných spoločníkov v rozsahu, v 
akom sa svojím vkladom podieľa na základnom imaní spoločnosti. Obchodné meno 
spoločnosti musí obsahovať označenie "spoločnosť s ručením obmedzeným", postačí 
však skratka "spol. s r. o." alebo "s. r. o.". Valné zhromaždenie spoločníkov je 
najvyšším orgánom spoločnosti. Štatutárnym orgánom spoločnosti je jeden alebo viac 
konateľov. Ak je konateľov viac, je oprávnený konať v mene spoločnosti každý z nich 
samostatne, ak spoločenská zmluva neurčuje inak. Dozorná rada sa zriaďuje, ak tak 
určuje spoločenská zmluva (Obchodný zákonník Slovenskej Republiky, 2012). 
 
1.8 Externá analýza (analýza vonkajšieho prostredia)  
 
1.8.1 Analýza makrookolia 
 
Na firmu oôsobí prostredie celej ekonomiky, a to národnej, európskej, ale aj svetovej. 




• Makroekonomické prostredie – makroekonomické prostredie hodnotíme 
pomocou makroekonomických indikátorov napr. miera ekonomického rastu 
(pokles vedie k znížení spotreby, tlaku na konkurenciu, hrozbe nižších ziskov a 
i.), úroková miera ( jej rast je pre firmu hrozbou, ovplyvňuje kapitálove 
náklady), zmenový kurz (pokiaľ kurz koruny voči vybranej méne slabne 
obmedzuje sa hrozba zahraničných konkurentov a zvyšuje sa príležitosť predaja 
v zahraničí), miera inflace (obtiažne sa predvída návratnoť investícii) (SRPOVÁ 
et al., 2012). 
 
• Technologické okolie – pre technologické okolie sú charakteristické tieto 
trendy: 
- Tempo technologických zmien sa zrychluje 
- Výrobky rýchle stárnu 
- Vytvárajú sa nové výrobné možnosti 
- Skracuje sa priemerny životný cyklus výrobkov (SRPOVÁ et al., 2012) 
 
• Sociálne prostredie – medzi sledované oblasti, ktoré môžu prinášať hrozby, ale 
aj príležitosti, môžme zaradiť zmeny v spotrebiteľskom chovaní zákazníkov 
v dôsledku zmien v ich sociálnom chovaní. Napr. zmeny v životnom štýle alebo 
snaha o zlepšenie životného prostredia (SRPOVÁ et al., 2012). 
 
• Demograficke prostredie – demografické prostredie ovplyvňuje štruktúra 
obyvateľstva, úroveň vzdelania, stárnutie populácie, výkyvy v počte narodených 
detí (SRPOVÁ et al., 2012). 
 
• Politické a legislatívne prostredie – mnohé politické a legislatívne rozhodnutia 
môžu významne ovplyvniť celý odbor podnikania, ale aj celý podnikateľský 
sektor ( návrhy na zmeny sadzieb DPH ). Do kategórie politického prostredia 
môžme zaradiť aj politickú stabilitu ( hlasovanie o dôvere vlády, predčasné 
voľby, striedanie vlád z opačných pólov politického spektra apod.). Legislatívne 
prostredie určujú hlavne legislatívne obmedzenia a regulácie zo strany štátu, 
resp. EU (SRPOVÁ et.al., 2012). 
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• Svetové okolie – postupujúci  rozvoj globalizácie ovplyvňuje firmy, ktoré 
posôbia aj na lokálnych trhoch. Predtým sa sledoval vývoj tzv. ázijských tigrov, 
v súčasnosti sú sledované krajiny skupiny BRICSI (Brazília, Rusko, India, Čína, 
Juhoafrická republika a Indonézia) ako krajiny s najväčším potencionálnym 
rastom. Nejde prehliadnuť potencionálne hrozby vojen, terorismu a epidémii, 
ktoré nutia mnohé firmy uvažovať o preventivných opatreniach (SRPOVÁ 
et.al., 2012). 
 
1.8.2 Analýza mikrookolia 
 
Mikrookolie je podniku najbližšie, má na neho bezsprostredný a silný vplyv, a jeho 
analýza by preto mala byť samozrejmosťou (ŠIMAN et al., 2010).  
 
1.8.3 Porterov model piatich síl 
 
Pre analýzu mikroolia, resp. odvetia alebo trhu, môžeme použiť tzv. Porterov model 
piatich síl. Michael Porter identifikoval síly, ktoré pôsobia na firmu a predstavuju 
možné hrozby alebo príležitosti. Tieto sily môžu pôsobiť súbežne, môže však pôsobiť 
len niektorá z nich. Intenzita a smer pôsobenia výrazne ovplyvňujú výnosť 
podnikateľskéj činnoti (PORTER,1980). 
Jedná sa o päť nasledujúcich síl: 
 
1. Riziko vstupu potencionálnych konkurentov 
 
Potencionálni konkurenti sú firmy, ktoré doteraz nie sú súčasťou konkurenčného 
prostredia, ale môžu doňho vstupiť. Sílu rizika vstupu potencionálnych konkurentov 
ovplyvňujú bariéry vstupu do odvetia. Prekonanie bariér zvyšuje náklady. Výskumy 
preukázali, že výška vstupných bariér je najdôležitejším faktorom výnosnosti v danóm 





2. Rivalita medzi súčasnými firmami 
 
Medzi faktory ovplyvňujúce rozsah rivality medzi súčasnými firmami patrí struktura 
odvetvia (je daná veľkosťou podielov jednotlivých firiem- konkurence, oligopol, 
monopol), dortové podmienky ( rast trhu ovplyvňuje zvyšujúci sa počet zákazníkov 
alebo rastúci počet nákupu súčasných zákazníku) a výška vstupných bariér (majetok, 
ktorý nemá variantné využitie a nemože byť predaný, emocionálny prístup, kde firma 
nie je ochotná vystupiť zo sentimentálnych dôvodov, strategické vzťahy vo vnútri 
firmy, napr.nízky obrat jednej divízie môže spôsobiť vysoký obrat inej, ktorá pôsobí 
v inom odvetí). Najčastejšia býva medzi súčasnými firmami cenová rivalita (ŠIMAN et 
al, 2010). 
 
3. Vyjednávacia sila kupujúcich 
 
Pri hodnotení vyjednávacej sily kupujúcich je potreba sa zamerať na nasledujúce 
otázky: 
• Jedná sa o oligopolných či monopolných kupujúcich? 
• Realizujú kupujúci velké objemy nákupu? 
• Majú kupujúci možnosť výberu medzi firmami a nízkymi cenami? 
• Majú možnosť nákupu od niekoľko výrobcov naraz? 
• Existuje hrozba vertikálnej integrácie? Môžu si kpujúci vstupy vyrábať sami? 
(ŠIMAN et al, 2010). 
  
 
4. Vyjednávacia sila dodávateľov 
 
Podmienky, za ktorých majú dodávatelia väčšiu silu: 
• neexistencia alebo malé množstvo dodávaných substitutu 
• odvetvie, v ktorom podnikáme, není pre dodávateľa existenčne dôležité 
• vysoká diferencovanosť dodavateľov 
• hrozba vertikálnej integrácie dodávateľov 




5. Hrozby substitučných produktov 
 
Hrozbu v odvetí vnímame vtedy, keď sa môžu vytvoriť blízke substituty k našemu 
produktu. Tato posledná síla spôsobuje obvykle cenovú konkurenciu (ŠIMAN et al, 
2010). 
 
1.9 Interná analýza (analýza vnutorného prostredia) 
 
Hlavnou myšlienkou internej analýzy podľa Thaddeusa Mallya je uskutočniť objektívne 
zhodnocenie súčasného postavenia firmy. Je to snaha identifikovať v čom firma vyniká 
a čo nie je jej silnou stránkou. Zahrňuje hodnotenie tých veličín, ktoré sú vo vnútri 
analyzovanej firmy a vytvárajú bázu, na ktorej bude analýza prevedená (MALLYA, 
2007). 
 




Model ponúka firme prostredníctvom siedmych základných vnútorných oblasti každej 
společnosti, kde písmeno ,,S“ je počiatočným písmenom pôvodne anglických názvov 
týchto oblastí. V preklade ide o slova: strategia, systémy (vnútorné systémy a 
procedury riadenia firmy), štruktúra (organizačná štruktúra firmy), spolupracovníci 
(ľudské zdroje firmy angl. staff), štýl manažerskej práce (kompetencia a prístup 
managementu), schopnosti (angl. skills pracovné a tvorivé dispozície ľudí vo firme, ich 
profesionálna kompetencia a kvalifikácia) zdieľané hodnoty ( princípy, idey a hodnoty 
zdieľané vo firme – angl. shared values) (KORÁB et al., 2007). 
 
Vedenie firmy musí brať v úvahu všetkých sedem faktorov, aby bolo isté, že 
implementovaná strategia bude úspešná, bez ohľadu nato, či je firma veľká alebo malá. 
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Tieto faktory sú vzájomne previazane a pokiaľ vedenie nebude dávať pozor u jedného 
z nich, tak môže spôsobiť zrútenie ostatných faktorov. Význam alebo dôležitosť 
každého z nich bude odlišná s časom a niekedy nie je možné povedať ako sa zmení. 
Preto sa v modele 7 S jedná o to, aby  vedenie mohlo skúmať všetky pôsobiace faktory 
( MALLYA, 2007). 
 
4P marketingového mix 
 
Marketingový mix nie je nástroj ,, čistej “ internej analýzy, ale je obecne veľmi 
užitočnou pomôckou o úvahách o produktoch (službách) podniku a ich realizácie na 
trhu. Vymedzuje oblasti typu: product (analýza produktov a služieb vo vzťahu k ich 
postaveniu na trhu, životnému cyklu trhu a výrobkov samostatných), price, čiže cena ( 
posúdenie našich cien a cenovej politiky vo vzťahu k rôznym typom zákazníkov a 
partnerov), promotion alebo podpora obchodu a predaja ( analýza možnosti alebo 
spôsobu ako zaistiť efektívnu informovanosť o našich produktoch a službách na trhu 
spôsobom, ktorý po nich vyvoláva dopyt), place alebo distribúcia (umiestnenie) 
výrobkov alebo služieb (analýza spôsobu, ako zaistiť dodanie našich produktov a 




Portfóliové matice sú vhodne skôr na analýzu fungujúcej firmy, ktoré slúžia ako nástroj 
k vyhodnoteniu portfolia produktov, ich prínosov a možných budúcich ,, osudov “ 
(KORÁB et al., 2007) . 
 
1.10 Swot analýza 
 
,,Vhodným integrujicím nástrojem v rámci strategické situační analýzy je SWOT 
analýza .Je to zkratka počátečních písmen ze čtyř anglických slov- strenghts, 
weaknesses, oportunities, a threats. V překladu jsou to silné stránky, slabé stránky, 
príležitosti a hrozby. Túto analýzu vyvinul a poprvé použil americký poradce 
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a konzultant v oblasti obchodu a managementu Albert S. Humphrey mezi lety 1960-
1970. SWOT analýza zkoumá vzájemné vztahy výsledku externí a interní analýzy“ 
(SRPOVÁ et al., 2011g, s. 174).“ 
 
Silné a slabé stránky 
 
Silné a slabé stránky sú interné faktory, nad ktorými máme určitú kontrolu  a sami ich 
môžeme ovplyvňovať napr. dobre alebo zlé manažerské schopnosti, jedinečnosť alebo 
priemernosť produktu, personálu (KORÁB et al., 2007). 
 
Hrozby a príležitosti 
 
Hrozby  a príležitosti sú externé vplyvy, ktoré samy neovplyvníme len na  nich môžeme 
v rovine prispôsobenia zámeru , resp. chovania podniku reagovať napr. situácia na trhu 
práce, silná alebo slabá konkurencia, legislativa – daňová politika štátu, ,,pracovné 
právo“ (KORÁB et al., 2007). 
 
1.11 Finančná analýza 
 
Finančná analýza hraje vo finančnom riadení podniku významnú a nezastupiteľnú rolu. 
Interpretácia výsledkov finančnej analýzy patrí k základným schopnostiam finančního 
manažera. V širšom slova zmysle ju môžme označiť ako rozbor: 
• výsledku hospodárenia podniku 
• finančnej stability, resp. zadlženosti podniku 
• predpoklad existencie podniku v budúcnosti. Zasahuje do všetkých oblasti 
podnikovej ekonomiky, podrobne skúma slabé a silné stránky podniku 
s akcentom na: 
• odstránenie príčin negatívne sa vyvijajúcich ukazovateľov 
• využitie pozitivne sa vyvijajúcich ukazateľov  
• Význam finančnej analýzy spočíva v rozšírení vypovedajúcich schopností 
účtovnických výkazov, ktoré vedú k detailnému posúdeniu účinnosti finančného 
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riadenia. Výstupy finančnej analýzy umožňujú pripraviť návrhy na 
optimalizáciu finančního riadenia, ktorá vedie k zaisteniu podnikových cieľov  
 ( ŠIMAN et al., 2010). 
 
1.11.1 Metody finančnej analýzy  
 
Analýza stavových ukazovateľov 
 
 Horizontálna analýza - Ak chceme nejakým vhodným spôsobom kvantifikovať 
medziročné zmeny, ponúka sa hneď niekoľko možností. Jednou z nich je využiť rôzne 
indexy či diferencie ( rozdiely). V tomto prípade sa ponúka zistiť o koľko percent sa 
jednotlivé položky bilancie oproti minulému roku zmenili (tj. index), popr. o koľko sa 




• Relatívna  (%) : (t)-(t
-1) / (t-1) (ESTELYIOVÁ,2013a) 
 
Vertikálna analýza sa označuje aj percentuálna změna položiek. Hlavnou úlohou je 
analýza majetkovej a kapitálovej štruktúry. Při vertikálnej analýze posudzujeme formou 
%  podielu štruktúru aktiv a pasiv podniku (BARTOŠ, 2013a). 
. 
Analýza rozdielovych ukazovateľov 
 
Čistý pracovný kapitál – je čásť obežných aktív krátkodobého majetku, ktorý je 
financovanými dlhodobými  finančnými zdrojmi a podnik s ním môže volne disponovať 
pri realizácii svojich zámerov (RŮČKOVÁ, 2008). 
 
ČPK= Obežné aktiva – krátkodobé cudzie zdroje  - tento zpôsob výpočtu ČPK 




Čiste pohotové prostriedky -  Tento ukazatel, ktorý často hodnotia banky nie je  
ovplivneny oceňovacími technikami, je však ľahko manipulovateľný presunom platieb 
vzhľadom k rozhodujucému datu (BARTOŠ, 2013b). 
ČPP = Pohotové finančné prostriedky – Okamžité splatné záväzky (BARTOŠ, 
2013b) 
 
Čistý penežno – pohľadávkový fond je využívaný finančnými analytikmi a spravidla 
vylučuje aj nelikvidné pohľadávky (BARTOŠ, 2013b). 
ČPM = (Oběžná aktiva – Zásoby) – Krátkodobé závazky (BARTOŠ, 2013b) 
 
Analýza pomerových ukazovateľov 
 
 Ukazovatele rentability  
 
Ukazovatele rentability patria medzi najsledovanejšie ukazovatele. Môžeme ich 
charakterizovať ako najkomplexnejší spôsob hodnotenia podnikateľskej činnosti. 
Obecne sa nazývajú ako medzivýkazové ukazovatele, pretože používajú údaje zo 
súvahy a z výkazu ziskov a strát (MAREK et. al, 2009). 
 
Rentabilita celkového vloženého kapitálu (ROI – return on investments) – 
vyjadruje celkovú efektivnosť firmy, jej produkčnú sílu (RŮČKOVÁ, 2008). 
ROI= EBIT/ celkový kapitál (RŮČKOVÁ, 2008) 
 
Rentabilita celkových aktív  (ROA – return on assests) – pomeruje zisk s celkovými 
aktivami investovanými do podnikania bez ohľadu na to, z akých zdrojov sú 
financováne (vlastních,cizích, krátkodobých, dlhodobých) (BARTOŠ, 2013b). 
ROA= hosp. výsledok po zdanení / celkové aktiva (BARTOŠ, 2013b) 
 
Rentabilita vlastního kapitálu (ROE- return on equity) – vyjadruje výnosnosť 
kapitálu vloženého akcionármi alebo vlastníkmi podniku (RŮČKOVÁ, 2008). 




Rentabilita tržieb (ROS- return on sales) – vyjadruje schopnosť podniku dosahovať 
zisku pri danej úrovni tržieb. Tento ukazovatel sa niekedy nazýva ziskové rozpätie 
(RŮČKOVÁ, 2008). 




Podľa Valacha „Solventnosť je schopnosť podniku získať prostriedky na úhradu svojich 
záväzkov, keď nastala ich splatnosť. Predstavuje relatívny prebytok hodnoty aktív nad 
hodnotou pasív. Likvidita je momentálna schopnosť uhradiť splatné záväzky a 
likvidnosť označuje mieru zložitosti transformovať majetok do hotovostnej formy “ 
(VALACH, 1999, s.108). 
 
Okamžitá likvidita sa označuje ako likvidita 1. stupňa a predstavuje to najužšie 
vymedzenie likvidity. Vstupujú do nej len tie najlikvidnejšie položky. Doporučované 
hodnoty pre okamžitú likviditu sú 0,2-0,5 RŮČKOVÁ, 2008). 
Okamžita likvidita=pohotové platební prostriedky / dluhy s okamžitou 
splatnosťou (RŮČKOVÁ, 2008) 
 
Pohotová likvidita sa označuje ako likvidita 2. stupňa  a platí pre ňu, že čitateľ by mal 
byť rovnaký ako menovateľ 1:1, prípadne 1,5:1. Z doporučených hodnôt preto 
vychádza, že podnik by bol schopný vyrovnať so svojími záväzkami, bez toho aby 
musel predať svoje zásoby (RŮČKOVÁ,2008). 
Pohotová likvidita = obežná aktiva-zásoby/ krátkodobé dlhy (RŮČKOVÁ,2008) 
 
Bežná likvidita sa označuje ako likvidita 3. stupňa a ukazuje koľko krát pokrývajú  
obežné aktiva krátkodobé záväzky podniku. Stručne povedané, vypovedajú o tom ako 
by bol podnik schopný uspokojiť svojich veriteľov, keby premenil všetky svoje obežná 
aktiva v danom okamihu na peňažný majetok. Doporučené hodnoty sú v rozmedzi 1,5- 
2,5 (RŮČKOVÁ,2008). 






Ukazovatele zadlženosti sledujú vzťah medzi cudzími a vlastnými zdrojmi. Zadlženosť, 
aj keď je vysoká nemusí ešte byť negativistickou charakteristikou firmy. V dobre 
fungujúcej firme môže naopak vysoká finančná páka pozitívne prispievať k rentablite 
vlastného kapitálu ( KISLINGEROVÁ et al., 2008). 
 
Celková zadĺženosť je ukazovatel, ktorý sa tiež nazýva ukazovatel věřitelského rizika. 
Obecne platí, čim je vačšia hodnota tohoto ukazovateľa, tým je vyššie riziko veriteľov  
(RŮČKOVÁ, 2008). 
Celková zadĺženosť ( Debt ratio) = cudzí kapitál / celková aktiva (RŮČKOVÁ, 
2008) 
 
Koeficient samofinancovaní je doplnkový ukazovatel k ukazovaľu veriteľského rizika 
a ich súčet by mal dať približne jedna (RŮČKOVÁ, 2008). 
Koeficient samofinancovaní (Equity ratio) = vlastný kapitál / celková aktiva 
(RŮČKOVÁ, 2008) 
 
Ukazovateľ úrokového krytia slúži nato aby firma zistila či je pre ňu únosné dlhové 
zaťaženie (RŮČKOVÁ, 2008). 




Ukazovatele aktivity vypovedajú o úspešnosti využitia aktív podniku manažmentom. 
Pokiaľ je vo firme prebytok aktív, tvoria sa nadbytočné náklady, čo samozrejme vedie k 
menšiemu zisku. Ak má však podnik aktív nedostatok, môže prichádzať o výnosy, 
keďže sa pravdepodobne bude musieť vzdať podnikateľských príležitosti 
( ESTELYIOVÁ, 2013b). 
  
Obrat celkových aktiv – udáva počet  obratov celkových aktiv v tržbách spravidla za 1 
rok.  Doporučené hodnoty sa pohybujú od 1,6 -  3 . Hodnoty väčšie ako 3 znamenajú, že 
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firma nemá dostatok aktiv a musí sa vzdať svojich potencionánych podnikatelských 
príležitosti. Hodnoty menšie jako 1,6 znamenajú, že firma má via aktiv jako je účelné a 
vznikajú mu zbytečné náklady (ESTELYIOVÁ, 2013b). 
Obrat celkových aktiv=Tržby / celkové aktiva (ESTELYIOVÁ, 2013b) 
 
Obrat stálych aktiv -  mesia využitie stálych aktiv, požadované hodnoty by mali byť 
vyššie jako u obratu celkových aktív ( BARTOŠ, 2013). 
Obrat stálych aktiv=Tržby / Stále aktiva (ESTELYIOVÁ, 2013b) 
 
Doba obratu zásob udáva koľko dni má podnik zásoby na sklade (ESTELYIOVÁ, 
2013b). 
Doba obratu zásob=Zásoby / (denné tržby / 360) (ESTELYIOVÁ, 2013b) 
 
Doba obratu pohľadávok – udáva koľko musí firma čakať na platby od svojich 
odberateľov, mala by byť spravidla nižší jako doba obratu zävazkov, aby firma skôr 
inkasovala ako platila (ESTELYIOVÁ, 2013b). 
Doba obratu pohľadávok=Pohľadávky/ (denné tržby / 360) (ESTELYIOVÁ, 2013b) 
 
Doba obratu záväzkov -  udáva jako dlho firme trvá aby zaplatila svoje záväzky 
(ESTELYIOVÁ, 2013b). 
 Doba obratu záväzkov= Záväzky/ (denné tržby / 360) (ESTELYIOVÁ, 2013b) 
 
Produktivita z pridanej hodnoty – udáva jak veľkú pridanú hodnotu v peniazoch pre 
podnik vyrobil jeden zamestnanec firmy ( ESTELYIOVÁ, 2013b). 
Produktivita z pridanej hodnoty=Pridaná hodnota/ počet zamestnancov 








Analýza sústav ukazovateľov 
 
Bonitné modely - Diagnostické modely - hodnotia firmu jedným syntetickým 
koeficienteóm na základe účelovo vybraného súboru ukazovateľov, ktoré najlepšie 
umožňujú ich klasifikáciu. Sú založené převážne na teoretických poznatkoch 
 (BARTOŠ, 2013b). 
 
Bankrotné modely - Bankrotné (predikčné modely) informujú svojho uživateľa, či 
prodniku v blízkej budúcnosti hrozí bankrot. Výchádzajú z predpokladu, že vo firme 
dochádza už niekoľko rokov k istým anomáliam, v ktorých sú obsiahnuté symptómy 
budúcich problémov a ktoré su charakteristické práve pre ohrozené firmy (BARTOŠ, 
2013b). 
 
Medzi známe bankrotné modely patrí:  
 
Altmanuv index finančního zdravia  
 
Zámerom pôvodného Altmanovho indexu bolo zistiť, ako by bolo možné odlišiť 
bankrotujúce firmy od tých u ktorých je možnosť bankrotu minimálna. Altman použil 
k predpovedi podnikateľského rizika diskriminačnú metódu, čo je priama štatistická 
metóda spočivajúca v triedení pozorovaných objektov do dvou alebo viacerých 
definovaných skupín podľa určitých charakteristik (RŮČKOVÁ, 2008). 
 
Z = 0,717* X1 + 0,847* X2 + 3,107* X3 + 0,420* X4 + 0,998* X5 (RŮČKOVÁ, 
2008) 
Kde:  
X1 = ČPK / Aktiva celkem 
X2 = Kumul. nerozděl. hosp. výsl.min. obd./ Aktiva celkem 
X3 = EBIT / Aktiva celkem 
X4 = Tržní hodnota vlastního kapitál / Cizí zdroje 
X5 = Tržby / Aktiva celkem (BARTOŠ, 2013b) 
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Interpretácia výsledku : hodnoty nižšie než 1,2 – pásmo bankrotu  
                                       hodnoty od 1,2 do 2,9 -  pásmo šedé zóny 
                                       hodnoty nad 2,9 – pásmo prosperity (RŮČKOVÁ, 2008) 
 
Index IN 05   
 
Existuje mnoho bankrotných a bonitných indexov, ale výhodou indexu IN je jeho 
konštrukcia, čiže spojenie veriteľského (hrozba bankrotu) a vlastnického pohľadu 





IN05 < 0,90 podnik speje k bankrotu - pravdepod. 97 % a 76 % nebude tvoriť hodnotu. 
0,90 < IN05 < 1,60 šedá zóna – 50 % pravdepod. bankrotu a 70 % že bude tvoriť 
hodnotu 
IN05 > 1,60 podnik tvorí hodnotu – pravdepodob. 95 % a 92 % že nezbankrotuje. 
(BARTOŠ, 2013b) 
 
1.12 Finančný plán  
 
Finančný plán je spojovacím článkom medzi predstavami a túžbami majiteľov 
podnikov, prípadne jeho managamentom a realitou. Overuje reálnosť podnikateľského 
zámeru , prípadne přesvědčuje investora o jeho výnosnosti (KORÁB et al., 2007). 
 
Plánovanie výnosov a príjmov 
 
Výnosy sú výsledky podnikania vyjadrenie v peniazoch za určité obdobie, v prípade že 
firma vedie učtovníctvo musí počítať s tým, že sa neberie v úvahu či boli tržby skutočne 
uhradené alebo nie (SRPOVÁ et al., 2011). 
Príjmy sú peňažné čiastky, ktoré firma skutočne získala za predané výrobky alebo 
služby (SRPOVÁ et al., 2011). 
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Plánovanie nákladov a výdajov 
 
Náklady firmy predstavujú spotrebu výrobných prostriedkov vyjadrenú v peniazoch. 
Mali by byť vynakládane účelne a hospodárne. Náklady nie sú totožné s výdajmi. 
Výdaj je úbytok peňažných prostriedkov firmy a neznamená automaticky tvorbu 
hodnoty. Výdaj sa stane nákladom len vtedy, keď bezprostedne vstúpi do tvorby 
výrobku alebo služby (SRPOVÁ et al., 2011). 
 
1.12.1 Finančné výkazy 
 
Plánovaná súvaha – zobrazuje očakávany vývoj majetku a jeho zdrojov financovania. 
Poskytuje informáciu o štruktúre majetku a plánovaní jeho obnovy (SRPOVÁ et al., 
2011). 
 
Plánovaný výkaz zisku a strát – vyčísluje výnosy, náklady a hospodársky výsledok 
v jednotlivých rokoch. Poskytuje informáciu o tom, aký bude hospodársky výsledok 
v jednotlivých rokoch, či firma bude schopná platiť úroky alebo či vytvorená výška 
zisku umožni hradiť plánované splátky úveru (SRPOVÁ et al., 2011). 
 
Plán peňažných tokov ( cash flow) – specifikuje predpokládane príjmy a výdaje 
s našou činosťou. Poskytuje informáciu či v jednotlivých obdobiach bude mať forma 






Moja bakalárska práca sa zaoberala podnikateľským zámerom rozvoja spoločnosti. 
Podnikateľský zámer som vypracovávala pre firmu Szilcar, s.r.o., ktorá sa zaoberá 
predajom a servisom automobilov a náhradných dielov k týmto automobilom značky 
Ford. V časti, ktorá je venovaná analýzam som spracovala Porterov model piatich síl,  
anlýzu SWOT a Finančnú analýzu.  
 
Pomocou Porterovej analýzy som došla k záveru, že vyjednávacia sila dodávateľov 
vzhľadom faktu, že spoločnosť má len jedného dodávateľa je veľmi veľká. 
 
Vo Finančnej analýze som zhodnotila, najdôležitejšie ukazovatele, ktoré ovplyvňujú 
spoločnosť. Došla som k záverom, že sa jedná o stabilnú a prosperujúcu spoločnosť, 
ktorá včas platí svoje záväzky, aj keď likvidita podniku nedosahuje odporučených 
hodnôt v každom období. Približne 2/3 tržieb spoločnosti tvoria tržby za vlastné 
výrobky a služby, čo je možné z priložených učtovníckych výkazov vidieť že každým 
rokom narastajú. Zostavajúca 1/3 je tvorená tržbami za predaj automobilov, ktoré od 
roku 2008 klesajú, preto moje návrhy vedú k tomu jako zvyšovať tržby. V tejto 
súvislosti som navrhla znovu zavedenie tzv. šrotovného. Moje ďalšie návrhy a 
doporučenia spájajúce sa so zvyšovaním tržieb sú  autorizácia autoservisu v Bratislave a 
distribúcia náhradných dielov na východnom Slovensku. Posledný návrh otvorenie 
novej preádzky je vyvodený z hrozieb vyplyvajúcich zo SWOT analýzy a jeho hlavnou 
úlohou je zabránenie vstupu nového predajcu automobilov značky Ford do Košíc. 
Prevedením Finančnej analýzy som zistila ,že spoločnosť je financovaná prevažne 
cudzími zdrojmi preto jedno z mojich odporúčaní bolo percentuálne zníženie cudzích 
zdrojov na celkovom kapitáli z dôvodu zníženia podnikatelského rizika a zlepšenia 
stability. Firma by mala znížiť svoje krátkodobé záväzky. Aj keď firma nedodržuje zlaté 
bilančné pravidlo financovania, ukazovateľ úrokového krytia potvrdil, že táto forma 
financovania je pre spoločnosť výhodná. Hodnoty likvidity neboli v odporučaných 
hodnotách, ale firma zaznamenáva rastúce hodnoty jednotlivých ukazovateľov čo 
hodnotím ako kladný vývoj pre spoločnosť. Z finančnej analýzy som dospela k záveru, 
že firma je schopná včas hradiť svoje záväzky voči dodavateľom, čo som vyvodila na 
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základe ukazovateľov doby obratu pohľadávok a doby obratu záväzkov, kde doba 
obratu pohľadávok je kratšia ako doba obratu záväzkov. Podnik skôr inkasuje jako platí 
svoje dlhy. Celkovo sa jedná o kapitálovo ľahšiu spoločnosť protože obežný majetek 
prevyšuje majetek neobežný. 
 
Vypracovanie podnikateľského zámeru vyžaduje nielen veľa času a informácii, ale aj 
znalosť jednotlivých interných súvislosti, ktoré vo firme prebiehajú. Toto všetko mi 
bolo poskytnuté vďaka ústretovému prístupu konateľa spoločnosti MUDr. Jozefa 
Szilasiho a celého pracovného tímu Ford Szilcar s.r.o. Ciele, ktoré som si v úvode 
vytýčila sa mi podarilo naplniť a v súčasnej dobe časť z nich už je zrealizovaná, časť 
z nich prebieha a časť sa pripravuje. Všetky ciele boli spojené s rastom tržieb a celkovej 
hodnoty podniku. Firme sa v nabjližšej dobe podarí autorizovať autoservis v Bratislave, 
projekt ´´Max Trader´´ sa úspešne rozbieha a prípravy na výstavbu novej predajne 
automobilov značky Ford s cieľom zabrániť potencionálnému konkurentovi vstup do 
Košic sú v prípravnej fáze a v najbližších mesiacoch sa chystá zahájenie výstavby. 
V rámci tohto projektu som navrhla okrem predaja automobilov, rozširiť predajňu o 
predaj motocyklov alebo štvorkoliek alebo predaj  tiež ďalšej značky. 
 
Moju bakalársku prácu sa mi podarilo dopísať do konca nielen vďaka vyššie 
spomenutým skutočnostiam, ale aj vďaka radam vedúceho mojej bakalárskej práce  
doc. Ing. Vojtěchovi Bartošovi, Ph.D., ktorý ma počas celého obdobia usmerňoval a 
viedol. Pri písaní som využila mnoho doteraz nadobudnutých informácii štúdiom na 
Podnikateľskej fakulte, ale na druhej strane som aj mnoho zaujimavých vedomostí 
získala, ktoré dúfam, že prakticky využijem vo svojej  budúcnosti. 
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